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Siglo XXI y se diseña el nuevo paradigma, el emprendimiento social. Suele ser un 
negocio, en algunos casos una ONG sin ánimo de lucro, pero estas empresas entran 
dentro del mismo concepto de emprendimiento. Un emprendimiento, supone por el 
empleo extenuado del término, como referencia a la creación de algún negocio con 
objetivos donde un emprendedor (o varias personas) asume riesgos financieros y busca 
ganancias económicas, lo más propio del mundo privado. Con el emprendimiento social 
hay un factor más en escena: el enfoque es el crecimiento benéfico del promotor y del 
entorno. 
 
El marketing se basa en la satisfacción de las necesidad es captando clientes nuevos y 
fidelizando los existentes.  
 
En este trabajo aplicaremos el conocimiento adquirido en las anteriores unidades como  
gestión en el Marketing, Herramientas del Marketing Estratégico y comportamiento del 
consumidor y Estrategias de Negociación a nuestra Cooperativa de Turismo y Artesanías 
perteneciente al Municipio de Subachoque por medio del modelo canvas donde 






Por medio del presente trabajo se busca lograr la contextualización de los diferentes 
entornos de aprendizaje y así tener un acercamiento a los temas y entornos del curso 
como son: Información, Conocimiento, Aprendizaje colaborativo, Aprendizaje practico, 
Evaluación y seguimiento, y gestión de Marketing, Comportamiento consumidor y 




Reconstruir el lienzo canvas involucrando los contenidos y las propuestas desarrolladas 
en los bloques 3, 4 y 5 para una agencia de turismo y artesanías, ubicada en la población 
Subachoque que es uno de los 116 municipios del departamento de Cundinamarca, 




 Realizar modelo canvas de la Cooperativa de Turismo presentando propuesta por 
medio de gráfica. 
 
 Posicionar y empoderar la marca: Cooperativa de Turismo y Artesanías  
 






ACTIVIDAD 7: FASE FINAL  
 











2. Cada integrante investigará como se elabora un pitch. 
 
Pitch: Qué Es 
 
El pitch es una presentación que se realiza para que un posible inversor, considere la 
opción de invertir en tu empresa o de hacer negocios juntos. 
 
Es muy usado en el mundo del emprendimiento para exponer tu idea ante incubadoras, en 
eventos de búsqueda de fondos o incluso para buscar socios o colaboradores en un 
espacio y tiempo definido. 
 
La traducción literal del término inglés pitch es “lanzamiento”. Como ya te podrás 
imaginar, este debe de ser lo más atractivo posible para captar la atención desde el primer 
segundo.1 
 
El pitch es una presentación que se realiza para que un posible inversor, considere la 
opción de invertir en tu empresa o de hacer negocios juntos. Este soporte audiovisual, 








Cómo Hacer El Pitch Perfecto En 5 Pasos 
 
A continuación te damos 5 consejos esenciales para conseguirlo: 
 
1. Optimiza su diseño 
 
El pitch nace con el objetivo principal de ayudarte a conseguir dinero para tu proyecto, 
por lo que debes esforzarte en realizar una presentación con un diseño personalizado. Los 
contenidos visuales se procesan 60.000 veces más rápido en el cerebro que los textos, así 
que asegúrate de que tu diseño es de primera clase. Invierte un poco de tiempo y dinero 
para lograr que esa presentación sea perfecta. Un buen diseño puede marcar la diferencia 
entre un NO y un SI. 
 
2. Incluye los 10 
 
Un buen pitch siempre toca estos 10 elementos: 
 
1. La empresa y su visión 
 
2. El Problema 
 
3. La Solución 
 
4. La Oportunidad 
 
5. El Producto / Servicio 
 
6. El Equipo 
 
7. El Modelo de ingresos 
 
8. La Competencia 
 
9. Las Finanzas 
 
10. La Pregunta final 
 
Puedes cambiar el orden un poco, pero seguir este esquema te ayudará a guiar tu discurso 
por el buen camino y a estar preparado ante cualquier pregunta. 
 




Uno de los puntos más importantes de tu pitch y que más interesa a tus potenciales 
inversores, son las finanzas. De hecho, un estudio realizado por la Universidad de 
Harvard revela que la mayoría de la cantidad de tiempo que se empleó en un pitch, se 
invierte en la diapositiva de este apartado (23,2 segundos). 
 
4. Utiliza el PDF 
 
Si tienes la intención de distribuir todo lo relacionado con tu pitch hazlo en PDF. No 
permitas que los problemas de formato y tipo de letra de programas como PowerPoint y 
Keynote arruinen tu presentación. Utilizar un PDF es una solución fácil que reforzará tu 
credibilidad. 
 
5. Calidad mejor que cantidad 
 
Es tentador pensar que cuantos más inversores contactes, más dinero obtendrás, pero no 
siempre es así. No pierdas el tiempo. Investiga e invita a tu pitch a aquellos inversores 
que ya tengan algún tipo de relación con el nicho de mercado de tu negocio. Lo 
importante es que antes de enseñarles tu idea, te asegures de que vayan a estar interesados 
en ella. Como todo lo bueno en la vida, no se trata de cantidad, sino de calidad. 
 
Dominar el arte y la ciencia de pitcheo es difícil. Sin embargo, si sigues estas 5 




El pitch no debe exceder los 20 minutos de duración para evitar que tus inversores dejen 
de estar interesados en tu discurso, lo que serían aproximadamente unas 10 diapositivas. 
 
Debes tener una versión reducida, lo que se denomina “elevator pitch” de 1 minuto. Haz 
este ejercicio, te ayudará a identificar lo diferencial de tu negocio. 
 
Toda la presentación de diapositivas y el documento que les entregarás al final de tu 
discurso, debe tener un diseño único y coherente, utiliza la imagen corporativa de tu 
empresa y la misma fuente en ambos materiales, puedes acompañarlo de un resumen 
ejecutivo. 
 
Ensaya tu discurso tantas veces como sea necesario y haz que fluya. Tu discurso debe 
utilizar un vocabulario natural, no te excedas con los tecnicismos. 





Esfuérzate por hacer una buena puesta en escena. Los inversores ya están más que 
acostumbrados a escuchar discursos, diferénciate desde el primer segundo y triunfarás. 
 
Prepárate para las posibles preguntas que te puedan hacer, de esta manera no te pillarán 
desprevenido y evitarás quedarte en blanco. 
 
No mientas, si no sabes algún dato o algo cifra, es mejor ser honesto a que te etiqueten de 




3. Construcción PITCH 
 




SUBACHOQUE ATRACTIVO NATURAL Y ARTESANAL 
Te ofrece durante tu viaje e instancia actividades distintas en lugares del entorno habitual 
 
Turismo de recreación, Turismo de observación. Turismo de valores naturales, Turismo 
de consumo. 
 
Subachoque cooperativa turística y artesanal te ofrece Cabalgatas y caminatas ecológicas 
por senderos naturales, Actividades recreativas, pesca deportiva visitas a granjas 
ecológicas y sitios turísticos como parque de la ferrería cascadas de la tribuna, cerro el 
tablazo, laguna el vejeron, piedra del juaica, cementerio indígena entre otros, finalizando 













Muchas empresas no contemplan el marketing estratégico, porque consideran que está 
implícito en el operativo. Sin embargo, yo te recomiendo tardar un poco más en el diseño 
del plan de marketing para emprendedores, porque siempre tendrás una referencia para 
guiarte si empiezas a transformar las estrategias. 
 
En resumen, podemos decir que el marketing estratégico es imprescindible para que la 
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